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lhre Herausforderungen

Um wettbewerbsfahig zu bleiben und ihre Produkti-
onsvolumina zu steigern, miissen die Automobilher-
steller ihre Produktpalette weiter differenzieren, die
Preise flexibel gestalten und sich auf immer kiirzere
Produktzyklen einstellen. Eine zunehmende Zahl
von Fahrzeugen wird aus einer Vielzahl von Model-
len, Motoren und Ausstattungen kundenindividuell
konfiguriert. Die ErschlieBung neuer und der Ausbau
bestehender Markte und Marktsegmente fordern
ebenfalls spezifische Konfigurationsmdglichkeiten.

Trotz steigender Komplexitdt und Menge missen
die Produkt- und Preisdaten einschlieBlich Bild- und
Multimediainformationen lhren Kunden im Vertriebs-
prozess konsistent, aktuell und in optimaler Qualitat
dargeboten werden - weltweit. Die Produkt- und
Preisdaten werden dadurch standig komplexer und
andern sich immer haufiger. Doch dank effektiven
Produktdatenmanagements bleibt die astronomi-
sche Zahl von Varianten beherrschbar.

Kunde

material
Konfiguration

Vertriebs-
Angebot

i
1
1
1
1
1
1
OEM 1
1
|
|
1

Technische Produktdaten und Regeln

Konfiguration

Exzellenz ab dem ersten Kontakt zum
Kunden

Produktmanagementund Fahrzeugentwicklung hres
Unternehmens schaffen exzellente Produkte, die von
der ersten Probefahrt an Ihre Kunden begeistern.
Die Anstrengungen zur gezielten Kundengewinnung
missen allerdings friiher beginnen: Studien zeigen,
dass schon heute einem Verkaufsgesprach in den
meisten Féllen die Nutzung eines Online-Konfigura-
tors vorausgeht * — mit steigender Tendenz. Bereits
ab diesem ersten Kontakt zum Kunden (Point of
Contact) gilt es, durch professionellen Auftritt und
exzellente Prozesse zu liberzeugen.

Eine hochwertige Konfiguratorlésung bietet nicht
nur eine ansprechende Oberflachengestaltung, son-
dern fiigt sich auch optimal in den Angebotsprozess
ein. Unterstiitzt werden beispielsweise die Suche
nach Bestandsfahrzeugen und die Auswahl von Lea-
sing-/Finanzierungsangeboten, Versicherungs- oder
Serviceleistungen, die zur gewahlten Konfiguration

Produktion
und
Distribution

Bestellung
bestatigung
Rechnung

Auftrags-
Fahrzeug

Auftrag

Vertriebl. Produktdaten, Regeln, Preise, Multimediadaten und deren Nationalisierung

Vom Point of Contact bis zur Rechnungsstellung sind konsistente Produktdaten ein Muss.
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passen. lhre Kunden erwarten einen durchgangigen
Vertriebsprozess mit einheitlichen Daten vom Kon-
figurieren ihres Wunschfahrzeugs im Internet liber
das passende Angebot ihres Handlers und die resul-
tierende Auftragsbestatigung bis hin zur korrekten
Rechnung.

Medien- und Prozessbriiche mit fehleranfélligen ma-
nuellen Zwischenschritten verursachen dabei jedoch
heute haufig erhebliche Kosten und beeintrach-
tigen die Qualitat Ihrer Leistung. Unvollsténdige,
veraltete Produktdaten und inhaltliche Abweichun-
gen zwischen Angebotserstellung (Offering), Auf-
tragsabwicklung (Ordering) und Rechnungsstellung
(Invoicing) fihren zu Imageverlust, Frustration bei
lhren Kunden und peinlichen Situationen fiir den
Verkaufer. ZeitgemaRe und innovative IT-Lésungen
vermeiden hingegen unnotigen Aufwand und helfen
durch exakte, aktuelle und konsistente Informationen
beim Verkaufsgesprach und bei der passgenauen
Umsetzung des Kundenwunsches.

Komplexes Konfigurieren beherrschen

Eine differenzierte, auf die jeweiligen Marken,
Markte und Marktsegmente ausgerichtete Kun-
denansprache erfordert neben Konfiguratoren in
den ,klassischen" Vertriebskanalen, z.B. in einem
Retail-System oder einem Verkaufer-Laptop, auch
spezifische Online-Konfiguratoren fir die ,digitalen”
Vertriebskanale im Internet. Verschiedenste Kun-
dengruppen und -interessen miissen dabei bereits
im B2C-Bereich bedient werden (z.B. technische Ex-
perten, an der Transportaufgabe orientierte Kunden,
Mitarbeitergeschaft). Erst recht sind jedoch im B2B-
Segment (z.B. Portale fiir GroB- und Flottenkunden,
Aufbauhersteller) unterschiedliche Anforderungen
zu beriicksichtigen: Im gewerblichen Bereich spielen
harte Produktfakten und niichterne Uberlegungen
zur Wirtschaftlichkeit gegeniiber der Emotionalitat
des Auftritts eine groRere Rolle. Erweiterte Funktio-
nalitaten sind gefragt — bis hin zur Online-Konfigu-
ration passender Servicepakete und dem digitalen
Vertrieb kompletter Mobilitatslésungen.

Die verschiedenen Konfiguratoren fiir diese Vielzahl
von Nutzungskontexten sollen aber weder die Kos-
ten fiir Anschaffung und Betrieb noch die IT-Kom-
plexitat in die Hohe treiben. Zeit und Aufwand fir
die Bereitstellung einer konsistenten Datenbasis am
Point of Contact/Point of Sale gilt es zu minimieren.
Zudem missen Baubarkeitsdivergenzen zwischen
Vertriebs- und Werkssicht vermieden werden, so dass
die resultierenden Konfigurationen stets sowohl
vertrieblich sinnvoll als auch technisch produzierbar
sind.

Daher setzt sich die Erkenntnis durch, dass neben
einer ansprechenden Oberflache auch eine einheit-
liche, effiziente Produktdatenversorgung integraler
Bestandteil jeder leistungsfahigen Konfigurator-
[6sung ist. Dariiber hinaus riickt die Durchgéngig-
keit des gesamten Vertriebsprozesses in den Mittel-
punkt.

Ma:_ken
Sparten
Geschifts- Markte
prozesse Marktsegmente
Konfigurator
. e, Vertriebsstufen
interessen

Vertriebskanale

Der Konfigurator steht im multidimensionalen Spannungs-
feld vielfaltiger Nutzungskontexte.

* Capgemini Cars Online Studie 06/07: In Deutschland nutzen
62 % der Kunden eine Hersteller-Website wahrend der Kaufphase.
31% der Kunden wollen ein Angebot online erstellt bekommen.
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Unsere Losungen

Auf der Grundlage unserer langjahrigen Erfahrung
in der Automobilindustrie konzipieren wir eine op-
timale Softwarelésung fiir Ihre Anforderungen und
setzen sie erfolgreich um.

Eine gemeinsame Produktdatenbasis fiir
den gesamten Vertrieb

Die vielfaltigen Produktdaten fiir Automobile miis-
sen nicht nur an jeder Stelle des Vertriebsprozesses
zeitnah und korrekt zur Verfligung stehen, auch ihre
Entstehung stellt bereits einen hochkomplexen ver-
teilten Prozess mit zahlreichen Mitwirkenden in Ent-
wicklung, Marketing, Zentralvertrieb und Markten
dar. Ein gemeinsames Produktdatenmanagement,
maBgeschneidert fiir Ihre spezifischen, wettbewerbs-
differenzierenden Prozesse und Daten, erméglicht es
dem gesamten Vertrieb, die Produkt- und Preisdaten
konsistent, aktuell und effizient zu pflegen und zu
nutzen.

Dazu werden initial Produktbezeichnungen und
technische Baubarkeitsregeln aus dem PDM-System
der Entwicklung in die einheitliche Produktdatenba-
sis des Vertriebs iibernommen. Passende Bild- und
Multimediadaten aus dem PIM-System des Marke-

tings und gegebenenfalls weiteren Datenquellen
werden extrahiert und zur Referenzierung durch den
Konfigurator bereitgestellt.

Darauf aufsetzend erfolgt die komplexe Datenpfle-
ge durch viele Beteiligte aus der ganzen Vertriebs-
organisation. Dabei werden Regeln, Texte, Giiltig-
keiten, Serienumfénge, Ausstattungspakete und
Preise zu einer ProduktmaBnahme gebindelt, an-
hand von realen oder virtuellen Auftrdgen getestet
und gemeinsam freigegeben. Paralleles Arbeiten
zwischen Zentrale und Mérkten wird auf diese Wei-
se unterstitzt, weil die Mérkte nicht mehr auf die
Verteilung der kompletten Produktdaten warten
missen.

Fir alle Vertriebskanale und Vertriebsprozesse ein-
schlieBlich der Konfiguration steht so eine gemein-
same, einheitliche Datenbasis bereit und verkiirzt die
Time-to-Market entscheidend. Alle Nutzersysteme
werden standardisiert mit Produktdaten versorgt,
Ihre Anwendungslandschaft vereinfacht sich.

Daten verteilen Markte pflegen
Ene i ibay (teilmanuell) nationale Daten

Massive Verkiirzung der
Time-to-Market

ﬁ

durch ein gemeinsames
Produktdatenmanagement

Ein gemeinsames Produktdatenmanagement erlaubt parallele Datenpflege von Zentrale und Markten und verkiirzt damit die

Time-to-Market.
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Hochwertige Konfiguratorlésungen fiir
einen durchgdngigen Vertriebsprozess

Auf der Grundlage einheitlicher Produktdaten des
gesamten Vertriebs kénnen zentrale Konfigurations-
dienste fiir alle Konfiguratoren der verschiedenen
Marken, Markte, Vertriebskanale, Kundengruppen
und der entsprechenden Nutzungskontexte zur Ver-
fligung gestellt werden.

Im Offering bietet der Konfigurationsservice dem
User in jedem Schritt seiner Konfiguration vielfal-
tige, verstandliche Optionen und Alternativen mit
Vergleichsmaéglichkeiten zur
Auswahl. Wiederholungen
oder Korrekturen friherer
Konfigurationsschritte wer-
den durch intelligente Be-
nutzerfithrung vermieden.
Die komplette Palette der
Produktdaten einschlieB-
lich Bild- und Multimedia-
informationen steht fiir eine
attraktive Prasentation zur
Verfligung.

Kunde

Ein Internet-Kunde kann
seine Wunschkonfiguration
und seine Kontaktdaten
unmittelbar an den Hand-
ler seiner Wahl ibermitteln,
der sie ohne aufwendige
Zwischenschritte direkt zu
einem Angebot weiterbe-
arbeiten kann. Mit dem Wissen iber den durchlau-
fenen Konfigurationspfad des Kunden und dessen
individuell gewahlte Ausstattungen lasst sich ein
erfolgreiches Verkaufsgesprach ideal gestalten.

Im Ordering ist aufgrund der steigenden Produkt-
komplexitat und -anderungshaufigkeit ein Validie-
rungsdienst fiir Auftrage erforderlich, der nicht nur
die Baubarkeit priift, sondern auch naheliegende
Korrekturen automatisch vornimmt (,Heilende
Validierung"). Damit ist der Auftrag ans Werk immer

technisch produzierbar und Auftragskorrekturen
aufgrund von Werksrestriktionen kommen nicht
mehr vor.

Im Invoicing werden die Kundendokumente (z. B. die
Rechnung) auf derselben Datenbasis erstellt wie im
Offering und im Ordering. So erhalt der Kunde immer
die gleichen korrekten Informationen (z.B. Preise).

Aufdiese Weise ist eine durchgédngige Unterstiitzung
des gesamten Vertriebsprozesses gewahrleistet. Die
performante softwaretechnische Umsetzung von
Konfigurations- und Validierungsdiensten stellen wir

Wunschkonfiguration, Konfigurationspfad
Kundendaten

Gewiinschte Finanzlosung, Versicherungs-
und Serviceleistungen

Riickmeldung mit fundiertem
Wissen iiber den Kunden
Einladung zum Verkaufsgesprach

Verkaufer

Optimal vorbereitetes Verkaufsgesprach,

passgenaues Angebot

Erfolgreicher Abschluss

Durchgangiger Vertriebsprozess im Offering

durch spezifisch aufbereitete Ablageformate fiir das
Regelwerk in der gemeinsamen Datenbasis sicher.

Durch unsere Expertise aus IT-Projekten fiir nam-
hafte Kunden aus der Automobilindustrie kdnnen
wir gemeinsam mit lhnen die zu unterstiitzenden
Soll-Prozesse und -Systeme konzipieren, entwickeln,
integrieren und ausrollen. Wir iitbernehmen fiir Sie
auch gerne die Integration eines Konfigurator-Pro-
dukts in bestehende Losungen einschlieBlich der
Datenversorgung.
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Konfiguration und Produktdaten in einer
serviceorientierten Architektur

Die Fahrzeugkonfiguration ist ein Kernprozess im
Fahrzeugvertrieb, an den in jedem der zahlreichen
Nutzungskontexte umfangreiche spezifische Anfor-
derungen gestellt werden. Daher ist heute bei vielen
Automobilherstellern eine Vielzahl von Konfigura-
torldsungen mit viel redundanter Funktionalitat im
Einsatz.

Zunehmend gestalten Unternehmen ihre [T-Land-
schaft nach den Prinzipien der serviceorientierten
Architektur, um redundante Systemfunktionen zu
vermeiden und IT-Kosten zu reduzieren. Fir den
Konfigurationsprozess bedeutet diese Architektur,
dass eine zentrale, prozessiibergreifend nutzbare
Konfiguratorlésung geschaffen wird. Diese stellt alle
nétigen Konfigurations- und Validierungsdienste zur
Verfiigung und stiitzt sich dabei auf das einheitli-
che, zentrale Produktdatenmanagement.

Die Nutzung von unternehmensweit verfligharen
Diensten ist wesentlich kostengiinstiger und quali-
tativ hochwertiger, als immer neue Konfiguratoren
auf immer neue Weise aufwendig mit Produktdaten
zu versorgen. Baut man dagegen ein Vertriebssys-

tem auf der Grundlage von standardisierten Basis-
diensten auf und orchestriert die einzelnen Dienste
zu hoch angepassten Konfiguratoren, so werden die
spezifischen Anforderungen in jedem Nutzungskon-
text besser und schneller erfiillt. Der entscheidende
Vorteil gegeniiber dem Einsatz und der Anpassung
von monolithischen Konfiguratorlésungen ist, dass
Ihr Unternehmen neue Produkte und Dienstleistun-
gen so schneller und in optimaler Qualitat zum Kun-
den bringt.

Im modernen Fahrzeugvertrieb werden um das
Kernprodukt Fahrzeug herum zunehmend weitere
Produkte und Dienstleistungen verkauft, wie zum
Beispiel Finanzldésungen, Versicherungs- und Service-
leistungen, Fahrzeugzubehor oder Lifestyle-Produk-
te. Die IT-Losungen der Zukunft bringen alle diese
zusatzlichen Leistungen passgenau fiir den Kunden
zusammen: Sie kénnen Cross-Selling beispielsweise
unterstiitzen, indem Sie CRM-Services (,Wir wissen,
was der Kunde mochte") und Konfigurationsdienste
(.Was passt sinnvoll zum Fahrzeug?") integrieren.
Selbst innovative Geschaftsprozesse wie die Konfi-
guration kompletter Mobilitatslésungen lassen sich
dadurch umsetzen.

Markte
Endkunden- GroBkunden- Verkaufer- Retail- Whole-Sale-
Portal Portal Laptop System System
Orchestrierung
Finanzieren Konfigurieren y Validieren Prod.uktdaten Kum_iendaten
liefern liefern
Produktdatenmanagement
Zentrale Dat .
PIM Bilddaten entraie Baten Technische Daten PDM
(Marketing) und Regeln (Entwicklung)

Nationale Daten

Der Kern einer serviceorientierten Architektur im Vertrieb ist ein Single Point of Truth fiir Produktdaten.
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lhr Nutzen

Auf der Basis einheitlicher Produktdaten schaffen
wir gemeinsam mit lhnen hochwertige Konfigura-
torlésungen. Das Thema Konfiguration wandelt sich
somit vom Kostenfaktor zum Nutzen stiftenden und
strukturierenden Element Ihrer Vertriebsprozesse, IT-
Landschaft und Vertriebsdatenwelt. Thren Kunden
vermitteln Sie iiber einen professionelleren AuBen-
auftritt und perfektionierte Prozesse ein positiveres
Markenerlebnis und erhéhen damit die Kundenbin-
dung.

Durchgéngiger Vertriebsprozess

Prozess- und Medienbriiche zwischen Offering, Or-
dering und Invoicing werden vermieden. Der Auf-
wand beim Handler sinkt, das Verkaufsgesprach
kann effektiver gefiihrt werden.

Qualitat

Vollstéandige, korrekte, konsistente und aktuelle
Produktdaten in reibungslosen Prozessen iiber-
zeugen lhre Kunden und Vertriebsmitarbeiter.

Attraktivitat
Die Darstellung wird professioneller und die Usa-
bility Ihrer Konfiguratorlésung nimmt zu.

Time-to-Market

Die Zeit und der Aufwand der Datenbereitstellung
bis zum Point of Contact/Point of Sale werden
deutlich verringert.

Senkung der IT-Kosten

Alle Nutzungskontexte kénnen zukiinftig zeitnah
mithilfe eines einzigen Konfigurators und einer
gemeinsamen Datenbasis bedient werden. Der
IT-Betriebsaufwand sinkt, weil Inselldsungen und
Altsysteme in den einzelnen Mérkten nicht mehr
betrieben werden miissen.

Zukunftsfahigkeit

lhre Konfiguratorlosung ist als zentrales Element
optimal in lhre aktuelle Prozess- und Systemwelt
eingebettet. lhre danderungsfreundliche Architek-
tur begiinstigt aber auch Anpassungen an zukiinf-
tige technische und fachliche Ideen.
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